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Abstrak : Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis seberapa 
besar pengaruh faktor internal (persepsi, sikap, gaya hidup, kepribadian) dan faktor 
eksternal ( budaya, sosial, referensi, situasi) terhadap keputusan pembelian 
konsumen. Jenis penelitian ini adalah penelitian analitik yaitu penelitian yang 
menggunakan statistic inferensial untuk menguji hipotesis. Alat analisis dengan 
menggunakan metode statistik analisis regresi linier berganda. Data yang diperoleh 
dari responden sebanyak 223 mahasiswa. Hasil penelitian bahwa,  semua variabel 
bebas yang diteliti mempunyai pengaruh secara simultan dan parsial terhadap 
keputusan pembelian pada telepon selular. Keputusan pembelian, faktor internal 
dan faktor eksternal berpengaruh sebesar 27,2%, sedangkan sisanya 72,8% 
dipengaruhi variabel lain yang tidak diteliti dalam penilitian ini. 
 
Kata kunci: faktor internal,  faktor eksternal, keputusan pembelian 
 
Abstract: This study aims to identify and analyze how big the influence of internal 
factors (perceptions, attitudes, lifestyle, personality) and external factors (cultural, 
social, reference, situation) on consumer purchasing decisions. This research is 
analytic research is research that uses inferential statistics to test hypotheses. 
Analysis tools using a statistical method of multiple linear regression analysis. 
Data obtained from respondents as many as 223 students. Results of that study, all 
independent variables were studied simultaneously and has a partial influence on 
purchasing decisions on mobile phones. Purchasing decisions, internal factors and 
external factors affect by 27.2%, while the remaining 72.8% were not influenced by 
other  
Key words: internal factors, external factors, purchasing decisions 
 
Perkembangan industri telekomunikasi yang semakin pesat disertai dengan 
semakin canggihnya sistem telekomunikasi yang menghubungkan satu individu 
dengan yang lainnya. Selain itu adanya mobilitas dan dinamika masyarakat yang 
semakin intensif, sehingga komunikasi telepon menjadi kebutuhan yang sangat 
penting. Teknologi masa kini mengembangkan alat telekomunikasi telepon dan 
telepon seluler yang tidak terbatas pada jarak dan waktu, sehingga kini telah 
muncul beberapa perusahaan jasa telekomunikasi seluler untuk memenuhi 
kebutuhan masyarakat akan komunikasi. 
Semakin ketatnya persaingan antara perusahaan jasa telekomunikasi seluler yang 
berlomba memenuhi kebutuhan dan memuaskan pelanggannya, menyebabkan 
pelanggan akan menghadapi beraneka ragam pilihan merek, harga dan pelayanan 
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yang baik. Kepuasan yang diinginkan oleh konsumen terhadap beragam pilihan 
tersebut tentunya tidak sama antara satu dengan yang lainnya, karena kepuasan 
tergantung pada harapan dan persepsi mereka masing-masing. 
Informasi global juga telah mendorong pergeseran dalam perilaku konsumen dari 
pola tradisional berbasis kebutuhan melalui tahap antara berbasis keinginan 
terhadap pembelian. Pada prinsipnya konsumen membeli barang dan jasa adalah 
untuk memuaskan berbagai keinginan dan kebutuhan. Antara keinginan dan 
kebutuhan terdapat suatu perbedaan. Kebutuhan bersifat naluriah, sedangkan 
keinginan merupakan kebutuhan buatan yakni kebutuhan yang dibentuk oleh 
lingkungan hidupnya, seperti lingkungan keluarga, tempat kerja, kelompok-
kelompok sosial, tetangga dan sebagainya. 
Ada berbagai macam faktor yang mempengaruhi mengapa seseorang membeli 
suatu produk tertentu untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Faktor-faktor 
tersebut diantaranya adalah faktor internal dan faktor eksternal. Faktor internal 
meliputi persepsi, sikap, gaya hidup dan kepribadian, sedangkan faktor eksternal 
meliputi budaya, sosial, referensi dan situasi. 
Faktor produk, faktor ekonomi, faktor psikologis, dan faktor sosiologis yang pada 
umumnya menentukan perilaku seseorang. Sejumlah ahli mengemukakan besarnya 
pengaruh faktor-faktor diatas terhadap perilaku konsumen, faktor kelas sosial, 
keluarga, gaya, hidup, kepribadian, kemampuan diri, persepsi, dan pembelajaran, 
merupakan sikap konsumen dalam melakukan pembelian. 
Untuk memahami perilaku konsumen, pelaku bisnis akan dapat memahami 
kebutuhan apa yang diinginkan konsumen, yang selanjutnya dapat digunakan untuk 
menindaklanjuti dalam pengambilan keputusan kegiatan pemasaran yang tepat, 
ataupun untuk mengetahui ada dan tidaknya kesempatan baru yang berasal dari 
belum terpenuhinya suatu kebutuhan. Perlunya memahami perilaku konsumen ini, 
didasarkan atas faktor-faktor yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan 
konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa. Adapun keputusan konsumen 
dipengaruhi oleh berbagai faktor salah satuanya faktor internal dan eksternal.  
Ada pemikiran bahwa konsumen merupakan pasar sasaran produk. Jika produk 
tersebut menurut konsumen mampu memenuhi kebutuhan dan keinginannya, maka 
konsumen akan membeli produk dan sebaliknya jika produk tersebut dianggap 
belum mampu memenuhi kebutuhan dan keinginan maka konsumen tidak akan 
membelinya. 
Ada fenomena menarik pada mahasiswa Universitas Islam Darul Ulum Lamongan 
(UNISDA), dimana hampir semua mahasiwa menggunakan telepon selular, baik 
telepon selular yang standar maupun telepon selular yang berteknologi tinggi. Hal 
ini dikarenakan telepon selular sudah menjadi barang konsumsi mahasiswa karena 
sebagai gaya hidup dan harganya yang terjangkau.  
Bertitik tolak dari uraian latar belakang tersebut, maka peneliti tertarik untuk 
mengadakan penelitian tentang pengambilan keputusan pembelian telepon selular 
Nokia melalui penelitian yang berjudul : “Faktor Internal dan Eksternal terhadap 
Keputusan Pembelian Telepon Selular Merk Nokia”. 
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Didalam suatu sistem perekonomian dimana pertukaran dilakukan secara bebas dan 
pasar berada di tangan pembeli, maka fungsi dari pada pemasaran bagi suatu 
perusahaan harus menonjol dan menduduki tempat dimuka.  
Menurut Kotler (2000 : 9) Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan 
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Untuk itu 
konsep yang paling dasar dalam pemasaran adalah kebutuhan manusia, sehingga 
perusahaan tidak hanya sekedar menjual barang tetapi lebih dari itu, dimana 
perusahaan harus memperhatikan konsumen beserta kebutuhannya. Secara definitif 
menurut Kotler, (1999 : 15) bahwa kunci untuk meraih tujuan perusahaan adalah 
menentukan kebutuhan dan keinginan pasar, sasaran serta memberi kepuasan 
secara lebih efektif dan efisien dari pada yang di berikan oleh para pesaing. 
Menurut Basu Swastha dan Sukotjo (2002:179) pemasaran merupakan “sistem 
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 
memuaskan kebutuhan kepada pembeli potensial” . 
Berdasarkan pengertian di atas, dapat diambil kesimpulan bahwa konsep 
pemasaran mengajarkan pemasaran dalam suatu perusahaan untuk merancang 
keinginan dan kebutuhan konsumen secara relevan. 
Menurut Basu Swastha & Ibnu Sukotjo (2002;181) Konsep Pemasaran adalah 
“sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen 
merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan. 
Sedangkan menurut J. Paul dan Terry C. Olson (1999:3) menyatakan bahwa 
Konsep Pemasaran adalah Suatu organisasi harus memuaskan kebutuhan dan 
keinginan konsumen agar dapat menguntungkan. Konsep pemasaran terdiri atas 
empat pilar antara lain: (Kotler, 2005 : 22-27) pasar sasaran, berorientasi pada 
kebutuhan pelanggan, pemasaran terintegrasi dan kemampuan menghasilkan laba 
Dalam perkembangan konsep pemasaran, konsumen di tempatkan sebagai titik 
sentral perhatian. Dimana dalam prilaku konsumen akan mempelajari apa yang 
dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen, karena konsumen mempunyai peranan 
yan cukup besar dalam menentukan strategi pemasaran yang tepat. Faktor 
pelayanan membawa pengaruh yang penting dalam memahami sikap dan prilaku 
konsumen dalam mengambil sebuah keputusan pembelian. Loyalitas pelanggan 
akan sangat di perlukan perusahaan, karena ini adalah  kunci menuju sukses untuk 
itu perusahaan dapat mengenal, menciptakan dan mempertahankan pelanggan 
sehingga prilaku konsumen sebagai perwujudan dan aktivitas jiwa manusia. 
Menurut John C Mowen / Michael Minor, (2002 :6) perilaku konsumen adalah 
situasi tentang unit pembelian dan proses prilaku konsumen yang melibatkan 
perolehan, konsumsi dan pembuangan barang, jasa, pengalaman, serta ide-ide. 
Lebih lanjut David L Loundon & Albert J Della bita dalam buku Mangku Prabu 
(2002:3) prilaku konsumen adalah sebagai proses pengambilan keputusan dan 
aktivitas individu secara fisik yang dilibatkan dalam mengevaluasi, memperoleh 
dan dapat mempergunakan barang dan jasa. 
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Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah suatu 
tindakan sebagaimana pengambilan keputusan terhadap pelaksanaan pembelian 
yang melibatkan proses evaluasi dalam menggunakan produk dan  jasa. 
Perilaku konsumen dalam melakukan pembelian dipengaruhi oleh faktor-faktor 
kebudayaan, sosial, pribadi, dan psikologis. Titik tolak untuk memahami perilaku 
konsumen adalah dengan model rangsangan, tanggapan, sebagaimana pada gambar 
berikut ini: (Kotler, 2005 : 203) 
Gambar 1 
Model Perilaku Konsumen 
 
 
Dari gambar 1 di atas, memperlihatkan bahwa dalam model perilaku konsumen 
rangsangan pemasaran dan rangsangan dari luar akan masuk dalm kesadaran 
pembeli, sehingga akan mempengaruhi karakteristik pembeli dan proses 
pengambilan keputusan yang kemudian akan menimbulkan keputusan pembelian 
tertentu. Dari sini, tugas pemasar sangat penting untuk memahami apa yang terjadi 
pada kesadaran pembeli sejak masuknya rangsangan dari luar hingga munculnya 
keputusan pembelian. 
Perilaku konsumen dalam melakukan pembelian dipengaruhi oleh faktor-faktor 
kebudayaan, sosial, pribadi, dan psikologis, (Kotler dan Armstrong, 2001;203-
218). Menurut Swasta dan Handoko (2000 : 258) secara sederhana faktor-faktor 
perilaku konsumen dapat dibagi menjadi 3 bagian, yaitu :  
a. Faktor-faktor eksternal yang mempengaruhi perilaku konsumen.  
b. Faktor-faktor individu atau intern yang menentukan perilaku. 
c. Proses pengambilan keputusan dari konsumen. 
Faktor-faktor ekstern terdiri dari kebudayaan, kelas sosial, kelompok-kelompok 
sosial dan refensi, serta keluarga. Sedangkan faktor intern adalah motivasi, 
persepsi, kepribadian dan konsep diri, belajar dan sikap dari individu. 
Berbagai faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen tersebut akan menyatu 
dalam perilaku konsumen, yang nantinya akan diolah sedemikian rupa sampai 
akhirnya konsumen tersebut membuat keputusan pembelian. Hal ini tentu saja akan 
sulit bagi perusahaan untuk mengamati konsumen satu demi satu, meskipun hal ini 
akan mendatangkan manfaat besar bagi perusahaan. Sehingga biasanya perusahaan 
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mengamati kelompok demi kelompok, lingkungan demi lingkungan, yang 
mempengaruhi tingkah laku konsumen. 
Perilaku konsumen dalam melakukan keputusan pembelian dipengaruhi oleh 
beberapa faktor, seperti yang ditujukan pada gambar berikut ini: 
Gambar 2 
Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
 
 
 
Proses pembelian dimulai jam sebelum pembelian aktual dan akan terus 
berlangsung lama sesudahnya. Karena itu pemasar perlu memusatkan perhatian 
pada proses pembelian dan bukan pada keputusan pembelian saja. Pada umumnya 
proses pembelian atau pengambilan keputusan konsumen dapat dikategorikan 
dalam lima tahapan sebagaimana gambar berikut (Kotler, 2005;224-228) 
 
Gambar 3 
Proses Pengambilan Keputusan Pembelian 
 
 
 
 
Proses ini dapat dikelompokkan menjadi empat kategori menurut (1) Apakah 
konsumen memiliki tingkat keterlibatan produk yang tinggi atau rendah dan (2) 
Apakah konsumen terlibat dalam pencarian informasi dan evaluasi merek-merek 
alternatif secara mendalam atau melakukan pengambilan keputusan secara rutin. 
Pembelian yang berbeda mungkin terlibat dalam jenis proses pengambilan 
keputusan yang berbeda bergantung pada sejauh apa keterlibatannya dalam produk. 
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Sebuah produk yang bagi seorang konsumen memerlukan keterlibatan tinggi 
mungkin hanya membutuhkan keterlibatan rendah bagi pembeli yang lain (Boys, 
et.al, 1994: 175). 
Tabel 1. 
Pengambilan Keputusan Konsumen 
 
Luas Pengambilan 
Keputusan 
Luas Keterlibatan 
Luas (pencarian 
informasi 
pertimbangan 
alternatif merek) 
Tinggi 
 
Pengambilan 
keputusan yang 
kompleks (mobil, 
rumah, liburan) 
Rendah 
 
Pengambilan keputusan terbatas, 
termasuk pencarian variasi dan 
pembelian atas dasar dorongan 
(sereal dan makanan kecil untuk 
orang dewasa) 
Rutin / kebiasaan 
(sedikit atau tidak 
ada pencarian 
informasi, terpusat 
pada satu merek) 
Kesetiaan merek 
(sepatu olah raga, 
sereal untuk orang 
dewasa, deodorant) 
Tidak berniat (sayuran beku, 
serbet, kertas) 
Sumber : Boyd, et.al, (1994) 
 
Kerangka konseptual dalam penelitian ini dapat dilihat pada gambar 4 sebagai 
berikut: 
Gambar 4 
Kerangka Konseptual 
 
 
 
 
Faktor Internal (X1) 
 
- Persepsi (X1.1) 
- Sikap (X1.2) 
- Gaya hidup (X1.3) 
- Kepribadian (X1.4) Keputusan Pembelian 
Konsumen (Y) 
Faktor Eksternal (X2) 
- Budaya (X2.1) 
- Sosial (X2.2) 
- Referensi (X2.3) 
- Situasi (X2.4) 
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Dari gambar tersebut di atas dapat dijelaskan bahwa faktor Internal (Persepsi, 
Sikap, Gaya Hidup, Kepribadian) dan Faktor Eksternal ( Budaya, Sosial, Referensi, 
situasi) sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen dengan 
menggunakan metode statistik analisis regresi linier berganda. 
Berdasarkan beberapa kajian teori dan riset sebelumnya, maka diajukan hipotesis 
penelitian antara lain 
H1. Faktor internal dan eksternal merupakan faktor yang signifikan mempengaruhi 
pertimbangan konsumen terhadap keputusan pembelian telepon selular merek 
Nokia pada mahasiswa Unisda. 
H2. Faktor internal berpengaruh dominan terhadap keputusan telepon selular merek 
Nokia pada mahasiswa Unisda. 
 
METODE  
Pendekatan Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian analitik yaitu penelitian yang menggunakan 
statistic inferensial yang digunakan untuk menguji hipotesis mengenai analisis 
pengaruh faktor internal dan eksternal terhadap keputusan pembelian konsumen. 
Populasi Penelitian 
Menurut Arikunto, (1993 : 102) mengemukakan bahwa : “Populasi adalah 
keseluruhan subyek penelitian. Sedangkan Sugiyono (2002 : 72) menjelaskan 
bahwa populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas subyek atau obyek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Adapun yang menjadi populasi 
dalam penelitian ini adalah mahasiswa yang menggunakan telepon seluler merek 
nokia di Unisda. 
Sampel Penelitian  
Menurut Saifudin Zuhri (2001 : 145) Sampel adalah obyek wilayah atau peristiwa 
yang dijadikan cermin dari obyek penelitian dengan karateristik dan ciri-ciri 
populasi. Pengambilan sampel digunakan untuk sekedar penaksiran, jika subyek 
kurang dari 100 lebih baik diambil semua sehingga merupakan penelitian populasi, 
sebaliknya jika subyek besarnya lebih dari 100 dapat diambil antara 10%– 15% 
atau 20% - 25% (Suharsimi Arikunto, 2002 : 107). Dalam penelitian ini sampel 
yang ditetapkan sebanyak 10% responden yang menggunakan telepon seluler 
merek Nokia pada mahasiswa di Unisda. 
Teknik Sampling 
Teknik sampling adalah proses penelitian sejumlah subyek atau individu yang akan 
dipakai sebagai sampel dalam penelitian sehingga subyek-subyek tertentu sebagai 
cermin dari wakil kelompok yang lebih besar dari populasi atau obyek yang lebih 
besar ( Saifudin Zuhri, 2001 : 151). Teknik pengambilan sampel yang digunakan 
adalah purposive sampling yaitu sampel dalam penelitian ditentukan dengan 
pertimbangan dan kriteria-kriteria tertentu yang telah ditentukan. Teknik ini 
digunakan dengan alasan karena terlalu banyaknya responden, sehingga diambil 
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10% responden yang dianggap dapat mewakili banyaknya konsumen yang 
menggunakan telepon seluler merek Nokia pada mahasiswa di Unisda. 
Jenis Data 
Data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer pada 
penelitian ini berupa data yang diperoleh peneliti langsung dari konsumen yang 
terpilih sebagai responden, berupa jawaban dari daftar pertanyaan yang diberikan 
baik secara lisan maupun tulisan. 
Sumber Data 
Data Primer : data primer pada penelitian ini berupa data yang diperoleh peneliti 
langsung dari konsumen yang terpilih sebagai responden, berupa jawaban dari 
daftar pertanyaan yang diberikan baik secara lisan maupun tulisan. 
Instrumen Penelitian 
1. Kuesioner  
Kuesioner adalah kumpulan dari pertanyaan-pertanyaan tertulis untuk 
mendapatkan informasi dari para responden atau usaha pengumpulan data dengan 
memberikan daftar pertanyaan atau pernyataan yang dikirimkan kepada responden 
baik secara langsung atau tidak langsung untuk memperoleh informasi yang 
dibutuhkan (Widayat, 2004;120). Kuesioner diberikan pada responden atau 
konsumen yang menggunakan ponsel merek nokia di Unisda  Dari penyebaran 
kuesioner ini akan diperoleh jawaban dari responden yang kemudian akan diolah 
menjadi jawaban dalam bentuk skor. 
2. Wawancara 
Peneliti mengajukan pertanyaan secara langsung oleh pewawancara atau 
pengumpul data kepada responden dan jawaban-jawaban responden dicatat atau 
direkam dengan tape recorder (Saifudin Zuhri, 2001;207). Wawancara yaitu 
dilakukan untuk melengkapi kekurangan pada kuesioner, wawancara akan 
dilakukan kepada konsumen yang menggunakan ponsel merek nokia dan terpilih 
sebagai sampel penelitian. 
Skala dan pengukuran 
Data yang diperoleh dalam penelitian ini adalah data kualitatif, yang kemudian 
diolah menjadi data kuantitatif. Dari data tersebut akan diketahui nilainya dengan 
menggunakan skala likert, yaitu skala pengukuran yang digunakan secara luas yang 
mengharuskan responden untuk menunjukkan derajat setuju atau tidak setuju 
kepada setiap pertanyaan atau pernyataan yang berkaitan dengan obyek yang 
dinilai (Widayat, 2004;76). Adapun teknik pengukurannya menggunakan teknik 
ordinal dengan lima kategori pilihan sebagai berikut : 
 Jawaban A Sangat Setuju  Diberi skor 5 
 Jawaban B Setuju  Diberi skor 4 
 Jawaban C Abstain  Diberi Skor 3 
 Jawaban D Tidak Setuju  Diberi skor 2 
 Jawaban E Sangat Tidak setuju  Diberi skor 1 
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Definisi Operasional Variabel 
1. Variabel bebas 
a. Faktor internal (X1)  
Faktor internal dapat didefinisikan sebagai variabel-variabel yang melekat dalam 
diri individu konsumen yang turut menentukan  keputusan pembelian konsumen.  
Dari pengertian diatas indikatornya adalah sebagai berikut: 
1) Persepsi ( X1.1) 
2) Sikap ( X1.2) 
3) Gaya hidup ( X1.3) 
4) Kepribadian ( X1.4) 
 
b. Faktor eksternal (X2)  
Faktor eksternal dapat didefinisikan sebagai variabel-variabel yang ada di luar diri 
individu konsumen yang turut menentukan keputusan pembelian konsumen.  
Indikatornya adalah sebagai berikut:  
1) Budaya (X2.1) 
2) Kelas sosial (X2.2) 
3) Referensi (X2.3) 
4) Situasi (X2.4) 
 
2. Variabel Terikat (Y) 
Variabel terikat adalah keputusan pembelian dapat diartikan sebagai pembelian 
yang dilakukan konsumen terhadap produk telepon selular merek Nokia 
berdasarkan tiga item yang dipertimbangkan 
Metode Analisa Data 
Setelah data terkumpul, maka langkah selanjutnya adalah melakukan analisis 
terhadap data agar berarti dan dapat diinterprestasikan. Sesuai dengan tujuan 
penelitian yaitu untuk mengetahui pengaruh dan hubungan variabel bebas terhadap 
variabel terikat, maka analisis data yang dilakukan bertujuan untuk mengkaji 
kebenaran hipotesis-hipotesis  tersebut beserta penjelasannya. 
Cara yang dipergunakan untuk menguji hipotesa tentang ada tidaknya hubungan 
antara dua variabel yaitu variabel bebas dan variabel terikat di pergunakan analisa 
regresi. Pengujian hipotesis dalam penelitian ini tidak akan menghasilkan 
kesimpulan yang benar, akurat, dan obyektif jika alat ukur yang digunakan untuk 
mengumpulkan data tidak valid dan realibel, maka perlu dilakukan uji validitas dan 
realibilitas berikut ini adalah tahap-tahap dari proses analisis. 
Uji Validitas 
Validitas menunjukan sejauhmana suatu alat pengukur itu mengukur apa yang 
ingin diukur. Uji validitas bertujuan untuk menguji apakah tiap pertanyaan telah 
sahih, suatu instrumen dikatakan valid atau sahih jika mempunyai validitas tinggi. 
Sebaliknya instrumen yang kurang valid berarti memiliki validitas yang rendah. 
Menurut Nurgiyanto (2000:312), suatu instrumen penelitian dikatakan valid 
apabila nilai rhitung > rtabel , dengan menggunakan taraf   %. Pengujian validitas 
ini dapat menggunakan rumus product moment.  
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Pengujian validitas ini dapat menggunakan rumus product moment. seperti berikut 
ini : 
rxy = 
   
     2222 nn
n

 


iiii
i ii
YYYY
YXY
 
Di mana  : 
r  =  Koefisien korelasi 
n =  Jumlah sampel 
x =  Skor item 
y =  Skor total 
 
Uji Realibilitas 
Reliabilitas instrument merupakan indeks yang menunjukkan sejauh mana alat 
pengukur dapat dipercaya atau diandalkan. Suatu realibilitas instrument dikatakan 
relable, jika memiliki koefisien alpha > 0,6 (Nurgiyanto, 2003 : 312). Adapun 
teknik utuk mengukur reliabilitas instrument dengan menggunakan skala likert. 
Pengujian reliabilitas ini menggunakan jumlah item pertanyaan dengan metode 
alpha cronbach sebagai berikut : Umar, 2000 : 207). 
Rii = 
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Di mana : 
rii  = Reliabilitas instrument 
k = Banyaknya butir pertanyaan 
b2 = Jumlah varian butir 
t2 = Varian total 
 
Analisis Regresi Berganda  
Untuk melihat pengaruh variabel independent terhadap variabel dependent, maka 
pengujian hipotesis dilakukan dengan menggunakan analisis regresi linier berganda 
(multiple regresion analysis). Berdasarkan analisis tersebut akan diperoleh 
bersamaan regresi linier berganda yaitu : 
exxxaY nn   .......2211  
Dimana :  
Y    =  Keputusan pembelian 
a         =   Intersep atau konstanta, dimana besarnya nilai Y untuk x1, x2  sampai   
dengan x ke-n = 0 
x1        =  Faktor internal 
x2     =  Faktor eksternal 
1-2  =  Koefisien arah gerak atau laju perubahan nilai Y per unit peningkatan 
nilai x 
e     =  Standar error atau kesalahan pengganggu 
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Uji Hipotesis Penelitian 
Pengujian signifikansi hipotesa pada penelitian ini digunakan uji F yang menguji 
pengaruh variabel-variabel secara keseluruhan terhadap variabel terikat pada model 
regresi. 
Level of significant yang digunakan pada analisis penelitian sebesar 5% dengan df 
= (n – k – 1 ). 
Untuk mempengaruhi ada atau tidak adanya pengaruh segnifikan secara simultan 
dari variabel X terhadap Y digunakan uji F dengan rumus :  
Rumus F hitung : 
F hitung  = 
1/)1(
/R 2
 knR
k
 
Keterangan : 
R2  = Koefisien determinasi 
k = Banyaknya variabel bebas 
n = Banyaknya observasi 
Hipotesis statistik sebagai berikut : 
Ho : 1 = 2 = 3 = 4 = 0  (tidak ada pengaruh) 
Hi : 1 = 2 = 3 = 4 ≠ 0  (ada pengaruh) 
 
 
Untuk mengetahui secara parsial dari variabel internal (persepsi, sikap, gaya hidup, 
kepribadian), variabel eksternal (budaya, kelas sosial, referensi, situasi) dan 
variabel strategi pemasaran (produk, harga, promosi, distribusi / tempat) yang 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian  dilakukan uji t dengan rumus sebagai 
berikut : 
 




S
hitungt n     ( Sudjana, 1996 : 377 ) 
Keterangan : 
t hitung =   hasil perhitungan 
 =   koefisien regresi 
S∑ = simpangan baku (standart error) untuk masing-masing 
simpangan koefisien regresi 
Ho diterima – Ha diolak 
Ho ditolak – Ha direrima 
0,05 % 
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Hipotesis statistik sebagai berikut : 
Ho : n = 0  (tidak ada pengaruh) 
Hi : n ≠ 0  (ada pengaruh) 
 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Data yang diperoleh dari responden sebanyak 223 mahasiswa Universitas Islam 
Darul Ulum Lamongan dalam berbagai jurusan, dalam penelitian ini telah 
memenuhi kriteria di atas. Berdasarkan keterangan yang diberikan oleh responden 
dijelaskan pada tabel di bawah ini. 
Tabel 3. 
Program Studi / Jurusan Responden 
 
Jurusan Jumlah Responden Presentase (%) 
Ilmu Hukum 
B. Indonesia 
B. Inggris 
Pend. Matematika 
Agronomi 
Manajemen  
Akuntansi 
Sipil 
Arsitektur 
Ilmu Politik 
Ilmu pemerintahan 
26 
22 
45 
26 
3 
59 
19 
6 
8 
3 
6 
11,7 
9,9 
20 
11,7 
1,3 
26,5 
8,5 
2,7 
3,6 
1,3 
2,7 
Total  223 100 
    Sumber : Data diolah   
Ho diterima - Ha ditolak 
Ho ditolak 
Ho ditolak – Ha 
direrima 
0,025 % 0,025 % 
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Tingkat kepercayaan yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebesar 95%, 
maka apabila dalam pengujian diperoleh hasil probalitasnya (p) lebih kecil atau 
sama dengan 0.05 maka instrumen tersebut dapat dikatakan valid, akan tetapi 
apabila yang terjadi sebaliknya maka instrumen tersebut tidak valid, sehingga tidak 
dapat dipergunakan dalam penelitian, sedangkan suatu instrumen dapat dikatakan 
handal (reliable) bila memiliki koefisien kehandalan (reliabilitas) sebesar 0,6 atau 
lebih (Arikunto, 1998:112). Adapun kriteria indek reliabilitas menurut Arikunto 
adalah sebagai berikut : 
Tabel 10. 
Kriteria Indeks Koefisien Reliabilitas 
 
No Interval Koefisien Kriteria 
1 < 0,200 Sangat rendah 
2 0,20 – 0,399 Rendah 
3 0,40 – 0,599 Cukup 
4 0,60 – 0,799 Tinggi 
5 0,80 – 1,000 Sangat tinggi 
Sumber : Arikunto (1998) 
 
Penelitian ini membahas tentang pengaruh faktor internal dan  faktor eksternal 
terhadap keputusan pembelian seperti yang telah diuraikan dalam analisa yang 
telah dilakukan, diperoleh bahwa:  
 
1. Semua variabel bebas yang diteliti mempunyai pengaruh secara simultan dan 
parsial terhadap keputusan pembelian pada telepon selular. 
2. Berdasarkan hasil perhitungan dengan menggunakan metode SPSS dapat 
diketahui bentuk persamaan regresinya sebagai berikut :  
Y = 5,143 + 0,105 X1 + 0,541 X2  
Secara konseptual dapat dikatakan bahwa 5,143 merupakan intersep dari 
variabel-variabel lain yang tidak diteliti atau sebagai titik potong pada sumbu 
Y apabila nilai X1 dan X2 dianggap nol. Sedangkan nilai 0,105 dan 0,541 
merupakan koefisien dari variabel yang diteliti tersebut. 
3. Dari perhintungan dengan menggunakan SPSS diketahui pengaruh secara 
simultan dengan menggunakan uji F, diketahui besarnya Fhitung sebesar 50,551 
sedang F tabel dengan derajat kebebasan 0,05 adalah sebesar 3,04 jadi F hitung > 
F tabel. Berarti  
H0 : B1  B2  0 (variabel faktor internaldan faktor eksternalsecara bersama-
sama mempunyai pengaruh yang nyata terhadap keputusan pembelian). 
4. Dari perhitungan dengan metode spss dapat diketahui pengaruh secara parsial 
dengan menggunakan uji t hal ini dapat dijelaskan sebagai berikut :  
a. Pengaruh faktor internalterhadap keputusan pembelian. 
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Hasil pengaruh faktor internalterhadap keputusan pembelian adalah 
signifikan, diperoleh dari hasil thitung sebesar 3,032 yang lebih besar dari 
ttabel dengan derajat signifikan 2,5% sebesar 1,960. Maka dapat diartikan 
apabila konsumen tidak terpuaskan maka merka akan beralih ke merk lai      
b. Pengaruh Faktor eksternal terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil pengaruh faktor eksternalterhadap keputusan pembelian adalah 
signifikan, diperoleh dari hasil thitung sebesar 9,955 yang lebih besar dari 
ttabel dengan derajat signifikan 2,5% sebesar 1,960. Maka dapat diartikan 
bahwa faktor eksternalberpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam 
pembelian. 
5. Dari hasil perhitungan dan pengujian hipotesis tersebut di atas menunjukkan 
bahwa variabel X2 (Kebutuhan Mencari Variasi) mempunyai pengaruh yang 
paling dominan terhadap variabel Y (keputusan pembelian). Sehingga setelah 
mengetahui hasil penelitian ini diharapkan perusahaan lebih memperhatikan 
faktor faktor eksternalyang dilakukan konsumen untuk pembelian produk 
telepon selular karena sangat berpengaruh terhadap variabel Y (keputusan 
pembelian). 
 
SIMPULAN 
Persamaan garis regresi yang bisa dibentuk dari koefisien regresi yang didapat 
adalah sebagai berikut : Y = 5,143 +0,105 X1 + 0,541 X2  
Fungsi menunjukkan koefisien regresi dari masing-masing variabel yaitu faktor 
internal(X1) dan faktor eksternal(X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
(Y). Dimana nilai  = 5,143, artinya tanpa adanya variabel faktor internal(X1) dan 
faktor eksternal(X2) maka nilai keputusan pembelian tetap sebesar 5,143. 
 
Hasil R Square sebesar 0,272 dapat diartikan bahwa kontribusi atau besarnya 
pengaruh faktor internal(X1) dan faktor eksternal(X2) berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian (Y) sebesar 27,2% dan sisanya 72,8% dipengaruhi oleh 
variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
 
Hasil pengujian dengan uji F terbukti bahwa faktor internal(X1) dan faktor 
eksternal(X2) secara simultan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y) karena Fhitung (50,551) > Ftabel (3,04). 
 
Dari perhitungan dengan menggunakan uji t diperoleh : variabel faktor internal(X1) 
diperoleh thitung sebesar 3,032 sedangkan ttabel sebesar 1,960 (thitung > ttabel) hal ini 
berarti variabel faktor internalmempunyai pengaruh yang nyata terhadap keputusan 
pembelian, variabel kebutuan mencari variasi (X2) diperoleh thitung sebesar 9,955 
sedangkan ttabel sebesar 1,960 (t hitung > t tabel) hal ini berarti variabel kebutuan 
mencari variasi mempunyai pengaruh yang nyata terhadap keputusan pembelian. 
 
Dari hasil perhitungan di atas menunjukkan bahwa variabel faktor eksternal(X2) 
mempunyai pengaruh yang dominan terhadap pembelian (Y). Hal ini ditunjukkan 
dari hasil perhitungan X1 (3,032) > X2 (9,955). 
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Dalam melakukan pembelian tersebut, faktor internal(X1)  dan faktor eksternal(X2) 
mempunyai pengaruh yang signifikan secara simultan, maka pihak perusahaan 
harus memperhatikan tingkat faktor internaldan tingkat faktor eksternalsehingga 
konsumen dapat menjadi pelanggan yang setia terhadap produk yang dihasilkan.    
Dalam melakukan pembelian tersebut, faktor eksternal(X2) mempunyai pengaruh 
yang signifikan secara parsial sehingga perusahaan harus lebih dan aktif untuk 
membuat variasi-variasi baru dalam mengembangkan produk dengan memberikan 
sesuatu yang baru dan berbeda dari merk yang lain agar konsumen tidak merasa 
bosan dengan harapan faktor eksternalkonsumen dapat terpenuhi. 
Dalam keputusan pembelian, faktor internal dan faktor eksternal berpengaruh 
sebesar 27,2%, sedangkan sisanya 72,8% dipengaruhi variabel lain yang tidak 
diteliti dalam penilitian ini,maka diharapkan selain memperhatikan variabel yang 
diteliti perusahaan juga harus memperhatikan variabel-variabel lain yang dianggap 
dapat mempengaruhi keputusan pembelian.   
Dalam melakukan pembelian,masih banyak variabel lain yang tidak diteliti oleh 
peniliti.oleh karena itu diharapkan untuk penelitian yag selanjutnya dapat meneliti 
variabel-variabel lain yang dapat mempengaruhi pembelian,untuk lebih 
menyempurnakan. 
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